

《产品经理特训：从市场需求到产品规划》
主讲老师：刘铭（原IBM产品总监）
授课对象：产品总监、经理
企业类型：不限
企业大小：不限
时间安排：2020年9月25-26日9:00至16:00
地点安排：杭州
参课费用：4200元/人
人数限制：50

课程收益
1. 获得理念提升
2. 掌握一套市场需求收集、分析，并形成产品规划的系统流程和工具
3. 了解产品全生命周期过程，阶段和组织保障
4. 明确四大产品管理的团队、职责及其相互关系，映射企业实际状况
5. 了解产品经理的角色定位、素质模型、能力要求及与项目经理的区别和联系
课程背景
目前，国内越来越多的企业认识到了需求分析和产品规划的重要性，但是在实际操作过程中，一句话就可以成为一个产品的需求，几页纸就可以说成是关系未来1至5年的产品规划。随意、不严谨、领导意志、支离破碎通常是这些企业产品规划的代名词。
从市场需求到产品规划是一个系统化的信息处理和战略决策过程，是系列分析工具的综合运用。而不是自发的、无组织的、随意的过程。不是老板的一句话，也不是营销人员或技术人员的灵光乍现，更不是走廊交谈、茶点间闲谈。
产品全生命周期的管理需要产品经理强有力的领导，更需要团队协同。
企业市场需求管理需要全员参与，延伸企业收集需求的触角，及时获取市场/客户第一手需求信息。
市场需求是开发市场成功产品的源头。优秀的需求分析和需求管理能够有效降低返工频率，提高产品质量、缩短开发周期、降低开发成本。
与其在后期的需求变更控制上下功夫，还不如花精力做好前期的需求分析。
 课程大纲  Outline
一、开场及产品管理概念与框架 
1. 建立产品包的概念，理解产品全生命周期的管理就是产品包的管理
2. 了解产品管理的最佳实践PACE与IPD
3. 了解产品管理的整体组织模式
4. 理解产品管理的关键内容：1234567
5. 演练：组建学习小组，破冰
6. 演练：某企业产品创新真实写照，讨论企业产品管理各阶段存在的问题
7. 业界公司在产品管理方面存在的主要问题
8. 理解生命周期的概念：产品生命周期、产品全生命周期、项目生命周期、技术生命周期等
9. 理解企业产品管理的对象：产品包，而非产品；细分市场，而非市场
10. 澄清市场、细分市场、产品、产品包、产品系列、产品族等概念及其关系
11. 学员讨论：什么是成功的产品？应具备哪些特征？
12. 国内外一流研发企业的产品管理现状
1) 七个概念只有一个能转化为市场成功的产品
2) 导致产品失败的问题所发生的百分比
3) IBM实施“拥抱客户”的产品管理策略后的效果
4) 华为推崇的“技术商人”的产品管理方法后的效果
5) 美国企业研发绩效指数的变化及预测
13. 当今优秀产品管理方法PACE与IPD起源
14. PACE与IPD的核心思想
15. PACE与IPD实施给企业带来的好处
16. 产品全生命周期管理的体系框架：四大流程
1) 产品定义流程——市场管理与产品规划
2) 产品开发流程——产品开发流程
3) 技术开发流程——产品平台与技术开发
4) 需求管理流程——端到端的市场与产品需求管理
17. 产品全生命周期管理的组织框架：四大组织，三层结构
1) 决策层：业务决策团队
2) 规划层：产品规划团队
3) 实施层：产品开发团队
4) 实施层：技术开发团队
5) 产品线与资源线并重，横向与纵向协同
18. 产品管理的1个核心
19. 产品管理的2个关键
20. 产品管理的3种模式
21. 产品管理的4个流程
22. 产品管理的5个阶段
23. 产品管理的6类活动
24. 产品管理和项目管理的区别与联系
25. 案例分析：某产品型企业产品管理现状
1) 目的：学员分析真实案例，体会产品管理各阶段的问题。
二、产品规划第一步：理解市场
1. 掌握对产品线的宏观环境、竞争环境、市场、以及自身能力的结构化分析方法
2. 掌握如何进行产品线的业务设计（产品线战略）
3. 演练：以企业自身产品为例，绘制市场地图，讲师点评
4. 理解市场的概述：目的、主要活动、输出
5. 产品线使命、愿景和目标（举例）
6. 市场评估定义
7. 核心战略愿景（举例）
8. 市场评估的内容及输出
1) 环境分析
2) 竞争分析
3) 公司自身分析
4) 市场分析
9. 识别优势与劣势、机会与威胁——SWOT分析
10. 绘制市场地图（举例）
11. 确定业务设计
1) 业务设计四问（举例）
1　 确定卖什么给谁？
2　 赚钱方式是什么？
3　 为什么买我们的产品？
4　 我们提供什么和做些什么？
12. 专题：22种利润模型（每种利润模型距离，讨论自身企业产品线的利润模型）
13. 专题：10种战略控制点
14. 制定市场评估报告（举例）
15. 学员演练：制定选定业务的市场地图及业务设计
三、产品规划第二步：市场细分
1. 体会市场细分的意义
2. 掌握市场细分的方法和需要注意事项
3. 演练：以企业自身产品为例，练习市场细分方法，讲师点评
4. 市场细分的概述：目的、主要活动、输出
5. 企业为谁开发产品？
6. 市场细分 Vs. 细分市场
7. 行业不同发展阶段对市场细分的要求不同
8. 为什么要进行市场细分
9. 市场细分八法
10. 不同市场细分方法的利弊
11. 三维细分方法：客户特征、产品特征、利益特征
12. 市场细分七步法
13. 举例：某产品进行市场细分的过程
14. 市场细分中要注意的问题
15. 细分市场概要介绍的内容
16. 举例：A公司某产品线细分市场
四、产品规划第三步：组合分析
1. 掌握选择细分市场的分析方法
2. 掌握细分市场选择的要素
3. 演练：以企业自身产品为例，选择目标细分市场，讲师点评
4. 组合分析的概述：目的，主要活动，输出
5. 战略地位分析的工具：SPAN
1) SPAN分析中四种类别的细分市场
2) 如何评估市场吸引力
3) 如何评估竞争地位
4) SPAN应用举例
6. 财务分析工具：FAN
1) FAN应用举例
2) SPAN与FAN组合应用举例
7. 对细分市场进行SWOT分析
8. 对细分市场进行深入的$APPEALS分析
9. 学员演练：对初步选定的细分市场进行组合分析
1. 五、产品规划第四步：制定细分市场业务计划
2. 了解业务计划书的关键内容
3. 掌握细分市场行动策略
4. 演练：以企业自身产品为例，制定细分市场行动策略，讲师点评
5. 制订业务战略概述：目的，主要活动，输出
6. 针对SPAN框架中四类不同细分市场的行动策略框架
7. 细分市场业务计划制定过程概览
8. 确定细分市场目标及关键行动
9. 制定细分市场的业务战略及计划
1) 抢、护、扩、攻、退
10. 细分市场行动计划（举例）
11. 学员演练：制定选定细分市场的业务战略及计划
六、产品规划第五步：制定产品线业务计划
1. 掌握将细分市场业务计划整合为产品线业务计划的方法
2. 掌握如何对不同产品线业务计划进行组合分析形成公司级的产品规划
3. 了解产品线业务计划书的关键内容
4. 了解项目任务书的关键内容
5. 整合产品线业务计划：目的，主要活动，输出
6. 建立细分市场、产品包与产品线对应关系
7. 为什么要采用组合路标管理
8. 组合决策标准（PDC）
9. 组合决策标准六步法（举例）
10. 整合为公司级、产品线、细分市场的项目清单
11. 整合产品线业务计划
1) Buy、Hold、Watch、Sell
12. 产品线业务计划书的主要内容
1) 使命、愿景与目标
2) 绩效与机会差距
3) 业务评估与业务设计
4) 财务评估
5) 风险分析
6) 运作子计划（研发、集成营销、服务、制造、采购、品质等）
13. 举例：某公司某产品线路标规划
14. 制定产品线路标规划
1) 产品分类、项目分类
2) 路标图（ROAD MAP）
3) 项目清单：产品、技术、预研等
4) 产品生命周期规划
15. 学员演练：制定某产品线路标规划
16. 第六步：管理业务计划并评估表现
七、产品规划第六步：管理业务计划并评估表现
1. 掌握管理业务计划实施的进程，通过定期评估和阶段分析，确保业务计划被持续优化或业务计划被恰当执行
2. 了解在管理业务计划阶段的主要工作，以及如何对产品线业务计划的执行情况进行定期评估和对MM变革进展情况进行评估
3. 根据产品规划，“抛出”项目
4. 组建产品开发团队
5. 形成产品包业务计划书
1) 细分市场与目标客户
2) 竞争对手及状况
3) 竞争性产品优劣势比较
4) 投资回报
5) 风险分析
6) 开发计划
7) 资源保证
6. 形成项目任务书
1) 产品包开发任务目标（范围、进度、质量、成本、市场目标）
2) 产品包市场/客户需求规格书
3) 开发团队及其授权
4) 注意市场需求可能发生的变化
7. 项目立项
8. 开发过程阶段控制
9. 产品开发过程中的汇报模式
10. 处理跨产品（包）的冲突
11. 处理跨产品线的冲突
12. 绩效评价
1) 根据产品线业务策略，制定合适的KPI
2) 产品管理责任人（产品经理）的考核
3) 产品开发团队责任人（项目经理）的考核
13. 产品规划行动：一场运动+定期优化
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刘铭
原IBM产品总监
资历背景

1. 资深咨询顾问
2. 研发管理专业讲师、研发管理实战派讲师
3. 清华大学研究生MBA
4. 西北工业大学工学学士
5. 国内最早一批（2001年）美国项目管理协会认证专家PMP
6. IBM（ISC、ISD）工作经验，与华为深度合作项目
授课风格
1. 讲师23年研发企业的研发实践和产品管理经历
2. 能深刻体会研发工作特点和研发人员特质，能使学员产生共鸣，而不是隔靴搔痒
授课经验
中国普天、海信日立、南玻集团、好易通、西可通信、杭州顺网科技、华立仪表、彩讯科技、梅特勒.特利多、远光软件、鸿波信息、远望谷、立信集团、同洲电子、英威腾、好帮手、星博信息、顺络电子、和佳集团、国微电子、欧普照明、思乐数据、明源软件、西门子威迪欧、索为高科、金立手机、杭州虹软、中国一汽、电子29所、煤炭研究总院重庆分院、凹凸科技、同济天跃、海鸥卫浴、清华同方威视、华大智宝、新宝电器、美兰尼尔、普析通用、天源迪科、兴源鼎新、芯海科技、理邦精密、TCL工业研究院、曙光信息、恒生电子、艾立克电子等
联系方式：中企联企业培训网
咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218
联 系 人：潘宏利 13051501222
电子邮箱：phL568@163.com
网 址：www.zqLpx.com
《产品经理特训：从市场需求到产品规划》
报名传真：010-62885218  电子邮件：phL568@163.com 咨询电话：010-62885261 潘宏利

参加时间    年   月   日至  日 ,城市名         市                    
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	您希望的付款方式（请打√）：  □ 提前转帐付款      □ 现场缴纳现金


备   注：
1． 收到您的报名表后，我们将尽快与您联络，如您一个工作日内未接到我们的任何通知，请及时电话与我们联系确认，谢谢！
2． 已报名的企业/个人如有其他原因不能如期参加，请尽早通知本公司，如有已转入的款项我公司可根据报名者意愿将费用转为其他课程费用，或全额退还。


